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El actual trabajo de investigación persigue la comercialización de bebidas naturales de néctar a 
base de maracuyá y pitahaya. Estas frutas son sembradas en el Perú y tienen muy buenas ventajas 
para la salud lo cual nos lleva a tener una fortaleza importante ante la competencia. 
El trabajo tiene como finalidad poder llegar a comercializar nuestra bebida natural en el mercado 
neerlandés. Es por ello que, para alcanzar este meta se crea la empresa Dalex Natural S.A.C, en 
donde se empezará a hacer la investigación del mercado objetivo para luego pasar a indagar sobre 
los posibles proveedores de estas dos valiosas frutas. Los proveedores seleccionados forman parte 
importante en nuestro proceso de exportación es por ello que fueron seleccionados con sumo 
cuidado.  
Mediante este estudio consideramos que la exportación es la manera en la que llegaremos a clientes 
con alta exigencia en consumo de bebidas naturales como lo es el mercado europeo. Es por ello 
que, se vio la necesidad de investigar las exportaciones peruanas a mercados europeos para ver la 
conducta que ha venido teniendo la exportación de bebidas naturales. 
En consecuencia, luego de haber estudiado los diferentes mercados de Europa, se llegó a tener 
como país objetivo al país de Holanda siendo la ciudad Ámsterdam.  
Así mismo, nuestros clientes objetivos serán los distribuidores de bebidas en el mercado 
neerlandés esto debido a que aún somos principiantes en este mercado y esta forma de ingreso nos 










The current research work pursues the commercialization of natural nectar drinks based on passion 
fruit and pitahaya. These fruits are sown in Peru and have very good health benefits which leads 
us to have an important strength in the face of competition. 
 
The plan aims to be able to market our natural drink in the Dutch market. That is why, to achieve 
this goal, the company Dalex Natural S.A.C is created, where it will begin to do the research of 
the target market and then go on to inquire about the possible suppliers of these two valuable fruits. 
The selected suppliers are an important part of our export process, which is why they were 
carefully selected. 
 
Through this study we consider that export is the way in which we will reach customers with high 
demand in consumption of natural drinks such as the European market. That is why, we saw the 
need to investigate Peruvian exports to European markets to see the behavior that has been having 
the export of natural drinks. 
 
Consequently, after having studied the different markets of Europe, the country of Holland became 
the target country being the city of Amsterdam. 
Likewise, our target customers will be the distributors of beverages in the Dutch market this 











En el actual trabajo de investigación se busca analizar e ingresar al mercado neerlandés, a la 
provincia de Holanda, capital Ámsterdam la cual es el corazón de Los Países Bajos. El 
consumidor neerlandés se caracteriza por su alto consumo de bebidas alcohólicas entre las 
más conocidas están la cerveza y el vino. Sin embargo, en los últimos años su demanda en 
bebidas naturales ha ido aumentando.  
 
En la actualidad, la demanda de los consumidores neerlandeses tiende a buscar productos 
sanos, prácticos y duraderos. Además, su consumo se ha vuelto prudente y sensible frente a 
los precios y ofertas, esto a consecuencia de la última crisis mundial.  
 
El sector al cual estamos enfocados es hoy en día un mercado atractivo y exigente, está 
relacionado con el comercio agrícola peruano el cual podría resultar novedoso para el mercado 
europeo. Es por ello, en el presente estado de la cuestión nos formulamos la siguiente 
interrogante: ¿Será viable realizar un plan de negocio exportador de bebidas naturales a base 
de maracuyá a Países Bajos – Holanda? 
 
El diseño de la investigación, del cual se obtiene el objetivo general y específico, así como 
también una entrevista semiestructurada que se realizará a un especialista o trabajador que 
conozca del tema, se detallará la metodología a utilizar en nuestro enfoque de investigación, 
llegando a una conclusión con respecto a la exportación de bebidas tropicales a Holanda. 
 
Actualmente se toma con mucha seriedad el cuidado de la salud de cada persona aún con 
mayor razón cuando se trata de los habitantes de un país, esto quiere decir que cada producto 
que pretenda ingresar a un determinado territorio extranjero, deberá cumplir con las normas o 
leyes que regulan su ingreso, con la finalidad de que el producto que se consumirá en el lugar 
de destino no sea dañino para sus residentes. Por lo cual, se desea elaborar una bebida a base 
de frutas tropicales que cumpla con los parámetros o condiciones que exija el país de Holanda, 
con el propósito de realizar una exportación sin algún inconveniente. 
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La salud en Holanda es costosa es así que la población está forzada a estar asegurado contra 
gastos de enfermedades. Por otro lado, las personas que migran a este también están en la 
obligación de adquirir un tipo de seguro donde al momento de efectuar su solicitud de permiso 
de residencia tienen que mostrar que han adquirido dicho seguro. Los medicamentos no son 
fáciles de obtener debido a que, en comparación a nuestro país, estos sólo se pueden obtener 
con receta de un médico de cabecera o presentar su tarjeta de seguro, uno de los más conocidos 
es el ziekenfonds, donde indica la farmacia específica donde la persona puede obtener su 
medicamento. Otra forma de obtener medicamentos en Holanda es yendo a comprar en 
droguerías donde el costo corre por cuenta personal siendo muchas veces más caros. 
 
En ese sentido es importante estudiar la relación que existe entre nuestro producto y la salud 
del público objetivo, dado que prevenir enfermedades consumiendo productos naturales podrá 
ayudar a disminuir la probabilidad de gastar en medicinas que el seguro contratado no pueda 
cubrir, es decir, si existe una adecuada alimentación evitando consumir productos que 
contienen altos niveles de azúcar, químicos, etc. Se podrá hacer el uso óptimo de los servicios 












CAPÍTULO 1 - DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
Dalex Natural SAC, empresa enfocada a elaborar y exportar de jugo de maracuyá con pitahaya al 
mercado holandés. Comenzaremos por subcontratar el proceso de producción debido a que somos 
una empresa en desarrollo y debemos conseguir un capital consistente en el cual podamos adquirir 
maquinarias necesarias para la producción de las bebidas naturales. Por este motivo, nos 
enfocaremos en comercializar el producto final.  
Nuestra oficina comercial en nuestro país estará ubicada en Jr. Libertad 36-14 distrito de San 






















Trabajo de investigación para exportar bebida de néctar a base de maracuyá con pitahaya al 
país de Holanda, al mercado de Ámsterdam.  
 
La estrategia de entrada para el país objetivo será por medio de distribuidores los cuales se 
encargarán de colocar nuestro producto en diferentes tiendas para el consumo final. Es por 
ello que, nuestro público directo serán los distribuidores más importantes y populares de 
Ámsterdam los cuales cumplirá con la función de distribuir nuestro producto hacia el 
consumidor final.  
 
Se ofrecerá un producto natural de alta calidad el cual cumplirá con las normas establecidas 
tanto en el país de origen como en el país destino. La empresa Dalex Natural SAC solicitará 
diversos certificados de calidad con los cuales tendrán un respaldo frente al comprador 
objetivo diferenciándose de las demás empresas competidoras. 
 
Por otro lado, la cadena logística será indispensable para el cumplimiento de entrega al cliente 
es por eso que se pondrá mucho énfasis en el seguimiento de la carga hasta llegar al punto de 
destino. Así mismo, es de vital importancia que la carga no demore en llegar ya que, al ser 
nuestro producto, un producto natural, corren riesgo de fermentarse o sufrir desperfectos en 












1.2 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
El producto el cual vamos a ofrecer al mercado neerlandés es bebida natural de néctar a base 
de maracuyá y pitahaya. Es por ello que al entrar a este mercado natural hemos ahondado en 
la investigación con respecto a la historia de esta bebida.  
 
El néctar es una bebida natural de frutas la cual contiene parte de la pulpa del fruto fresco el 
cual es cuidadosamente tamizada, a esto se le añade una cantidad de agua, diferentes azúcares 
y diferentes ingredientes. El néctar en primer lugar pasa por el proceso de desinfección, luego 
por una pasteurización, por un control de calidad el cual vigila el pH el cual mayormente tiene 
que estar por debajo de 4.  
Las exportaciones hechas por Perú al mercado exterior en base a la partida arancelaria en la 
que se encuentra nuestro producto nos señalan que el mercado al cual se exporta con mayor 
cantidad es al mercado americano en donde ha ido teniendo en último año un crecimiento 
significativo a comparación del año anterior. 
 
 
 Fuente: Trade map 
                 Gráfico 1: Mercados importadores para jugos de frutas exportado por Perú 
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Tabla 1: Países importadores para jugos de fruta exportado por Perú  
 




La palabra maracuyá proviene de la palabra guaraní “Mburukujá” la cual significa 
“criadero de moscas”. Es una fruta tropical la cual también es conocida como parchita y 
sobre llamada fruta de la pasión, pertenece a la familia de las pasifloráceas las cuales son 
plantas trepadoras originarias de Brasil.  
 
Por un lado, su crecimiento se da con mayor facilidad en climas cálidos y de igual manera 
se da en climas templados. Por ello, su temperatura óptima para su rendimiento adecuado 
se encuentra entre los 24° y 28 °C. En nuestro territorio se cultiva sobre todo en los 
departamentos de Piura, Lambayeque y Lima donde su aumento es sostenible al igual que 
su exportación. Su sabor es agridulce la cual es consumida mayormente en el verano debido 
a que es una fruta refrescante, compuesto de 50 % de cáscara, 35 % de jugo y 15 % de 
semilla.  
 
Es por ello que, el comportamiento de su producción es bien marcado, teniendo dos 
siembras definidas entre los meses de diciembre-enero y junio-julio; sin embardo los otros 
meses su producción sigue siendo continua. Su rendimiento se ve influenciado por las 
variaciones climáticas y tecnológicas con las que se hacen su cultivo. 
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Por otro lado, dentro de sus variados tipos de uso está el consumirlo como fruta fresca, 
como jugo, refresco, néctar, yogurt, mermelada, helado. Así mismo, su consumo lleva 
como fin de uso medicinal ya que la pulpa, el zumo y las flores de esta fruta tienen efectos 
relajantes, sobre todo en infusión la cual sirve como un ligero sedante calmante de dolores 
musculares. Adicionalmente, es usado como energizante y adelgazante con lo cual ayuda 
a aumentar el metabolismo eliminando las grasas reposadas en los tejidos. 
 
Es así que, el maracuyá resulta ser una fruta con alto valor nutritivo teniendo como 
componente principal el agua en donde se concentra una alta cantidad de hidrato de carbono 
lo cual genera que su valor calórico sea muy elevado.  
 
Cabe resaltar, dentro de sus propiedades nutritivas se encuentra las vitaminas: 
 
✓ Provitamina A:  
Esta provitamina es transformada en nuestro organismo cuando este lo requiere. 
Esta vitamina es importante para la visión, la piel, el cabello, los huesos y para el 
correcto funcionamiento del sistema inmunológico. 
 
✓ Vitamina C:  
Importante en la formación de colágeno, dientes y huesos. Así mismo, ayuda a la 

























          Fuente: Universidad Nacional de Mar del Plata (2013) 




La pitahaya es una fruta exótica la cual tiene su origen en América en donde se encuentra 
distribuido en América del norte, América del centro y América del Sur. Sin embargo, su 
origen nativo proviene de México.  
 
Esta fruta es conocida como la fruta del dragón, este apelativo fue puesto por los 
vietnamitas quienes observaron el aspecto de la planta la cual trepa sobre los troncos de los 
árboles y sus entrelazos hacen parecer a la forma ondulada del cuerpo de un dragón, un 
animal mitológico de Asia. Por otro lado, en América fue descubierto por primera vez en 
la época de la conquista española donde le otorgaron el nombre de “pitayo” lo cual tiene 
como significado fruta escamosa. 
COMPONENTES 100 ml DE JUGO 
Calorías 53,0 cal 
Proteínas 0,67 g 
Grasa 0,05 g 
Carbohidratos 13,72 g 
Fibra 0,17 g 
Ceniza 0,49 g 
Calcio 3,8 mg 
Fósforo 24,60 mg 
Hierro 0,36 mg 
Vitamina A 2410,0 mg 
Niacina 2,24 mg 
Vitamina C  5.8 mg 
(Ácido ascórbico) 20,0 mg 
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La planta de esta fruta se encuentra en la familia de las cácteas, se nutre de la luz del sol y 
los nutrientes del aire. Esta familia está conformada por más de 600 especies las cuales 
mayormente son conocidos como cactos.  
Existen 2 tipos de pitahaya las cuales son: la pitahaya roja y la pitahaya amarilla. Por un 
lado, la primordial zona de producción de pitahaya roja se encuentra en Vietnam 
exactamente en la costa oriental, es por ello que sus exportaciones están orientados 
mayormente al mercado asiático exactamente a Hong-Kong, Taiwán y Singapur. Por otro 
lado, la variedad amarilla se encuentra principalmente cultivado en zonas tropicales 
mayormente en Colombia, Bolivia, Ecuador, Perú, Venezuela y generalmente en toda 
Centroamérica.  
 
El sabor de esta fruta es dulce, teniendo un parecido al sabor de agua azucarada. Su 
almacenaje debe tener una temperatura entre los 4 a 6°C debido a que su tiempo de 
maduración tiene reacción a una temperatura ambiente la cual mayormente. Teniendo esta 
forma de almacenaje se puede conservar hasta cuatro semanas, debido  
La utilización de esta fruta también tiene fines medicinales debido a las semillas que 










          Tabla 3: Componentes para 100 g de fruta 
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1.3 EL ETIQUETADO 
El contenido será envasado en un material hecho de vidrio, por lo cual permite que se cumpla 
la función de proteger distribuir contener y manipular. Es correcto para el envase de alimentos 
y bebidas, es por ello que se toma este material para realizar el envase ya que conserva y 
protege las cualidades de su contenido, es higiénico e inodoro y garantiza las propiedades 
organolépticas del producto. 
Una de las cosas que se está tomando en cuenta en la mayoría de países es el cuidado del 
medio ambiente es por ello que el uso de botellas de vidrio es más recomendable para el 
cuidado de este mismo, según Glass Packaging Institute, es cien por ciento reciclable, ya que 
puede utilizar de diversas maneras y este no pierde su calidad. 
 
Debemos destacar que un producto en envase de vidrio conserva de mejor manera a los 
alimentos debido a que el envase no es poroso, lo que ayuda a mantener su sabor original del 
producto. Así también investigando sobre otro material que pueda contener nuestro producto 
es el plástico es por ello que la Organización Mundial de la Salud (OMS), detalla que este 
material incluye una sustancia química llamada bisfenol A, la cual al ser usada constantemente 
puede ser perjudicial para la salud. 
  




















Se debe tener en cuenta los reglamentos tantos internos como externos para su 
comercialización (país de origen y país de destino), sobre el envase que va contener el 
producto debido a que este va tener contacto con el jugo, por lo cual para el ingreso hacia el 
mercado de Holanda se tienen el reglamento (CE) Nº 1935/2004 implanta sobre los materiales 
u objetos, así también los llamados objetos activos e inteligentes se les denomina de esta 
manera ya que extienden la conservación del producto alimentario o proporciona información 
sobre su estado, los cuales están en contacto con los productos alimenticios, en los cuales hace 
referencia a todo tipo de envase donde están incluido los envases de plástico, así como también 
los envases de vidrio. 
 
Según el reglamento (CE) Nº 1935/2004, pauta número 3, lo que en indica en esta pauta es 
que cualquier material que este en contacto con los alimentos de forma directa o indirecta 
debe ser inactivo o inerte para que no se contamine los alimentos o se transfieran sustancias a 
esta misma, con la finalidad de no poner en peligro la salud humana y así también no se dé 
una composición inaceptable en los productos alimenticios. 
 
En el artículo 3 del reglamento (CE) Nº 1935/2004, nos indica sobre los requisitos generales 
que deberán estar elaborados de acuerdo con las buenas prácticas de fabricación, para que no 
puedan trasladar sus componentes a los alimentos los cuales no causen o puedan representar 
las siguientes: 
 
• Pueda simbolizar un peligro para la salud humana. 
• Generar un cambio inaceptable de la composición de los alimentos. 
• Generar una modificación de las características organolépticas de éstos. 
Explica con respecto al etiquetado,  publicidad del producto y la presentación de los materiales 
u objetos no deberán inducir a error a los consumidores. En los cuales pueda causar algún 
daño a estos mismos. 
DIRECTIVA 2001/112/CE, relativa a los zumos de frutas y otros productos similares 
destinados a la alimentación humana, en el artículo 1 indica que la presente Directiva se 
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aplicará a los productos definidos en el anexo I. en las cuales destacan una serie de 
descripciones dentro de estas se encuentra néctar de frutas, Se entiende por néctar de frutas el 
producto susceptible de fermentación, pero no fermentado, obtenido por adición de agua y de 
azúcares o miel a los productos,  cabe recalcar que se indica que para la adición de azúcar o 
algún otro insumo que tenga una similar función  a la mencionada, como la miel; esta al ser 
añadida al néctar de frutas no deberá superar el 20% del producto acabado. En el caso de que 
el jugo de frutas no contenga azucares o un valor reducido, podrán sustituirse por edulcorantes, 
según la Directiva 94/35/CE, los azúcares podrán sustituirse total o parcialmente por 
edulcorantes conforme a la Directiva 94/35/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, en la 
cual indica que edulcorantes pueden ser utilizados o añadidos a los jugos de frutas como 
también la proporcionalidad que están deberán tener. En la cuales con denominación de 
bebidas no alcohólicas figuran: 
 
• Bebidas aromatizadas a base de agua, de valor energético reducido, o sin azúcares 
añadidos. 
 
• bebidas a base de leche y productos derivados o de zumos de frutas, de valor energético 
reducido o sin azúcares añadidos 
Por tanto, el segundo punto es de nuestro interés donde se toma los edulcorantes que pueden 
ser añadidos al jugo de frutas, dentro de las cuales figuran un listado y la cantidad que pueden 
ser añadidas: 
• acesulfamo k, 350 mg/l. 
• aspartamo, 600 mg/l. 
• Ácido ciclámico, 400 mg/l. 
REGLAMENTO (UE) Nº 1130/2011, sobre los aditivos o conservantes que puede contener 
el producto (jugo de frutas), en la cual se encuentra el conservante acido benzoico donde se 





El producto jugo de maracuyá y pitahaya, para su envío hacia el país de Holanda Ámsterdam, 
lo podemos realizar vía marítima como vía aérea, entre las cuales se debe elegir la más 
conveniente. 
Tabla 4: Ventajas y desventajas de los tipos de transporte 
    Fuente: Elaboración propia 
 
En nuestro caso la exportación se realizará en grandes cantidades, por lo cual el tipo de 
transporte que hemos decidido elegir para el envió de el jugo de fruta es por vía marítima, así 
también el envió del producto deberá llegar en condiciones adecuadas por lo cual se deberá 




 Transporte marítimo Transporte aéreo 
Ventajas -Volumen y capacidad de 
almacenaje de los 
buques. 
-transporte de tarifas más 
baratas 
-Tiempo y velocidad de 
entrega. 
-El riesgo de accidente 
aéreo es mínimo. 
 





almacenaje y carga. 
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Embalaje 
Se debe tener en cuenta que el envase de nuestro producto es de vidrio por lo cual debemos 
tener presente que, ante algún movimiento brusco en contacto con los demás envases, puedan 
sufrir un daño perjudicando al contenido o producto y en el peor de los casos la rotura de esta 
misma. Por ello es que se toma importancia tanto el envase exterior que protegerá a nuestro 
producto, como también el envase interno donde permite la separación de los envases de vidrio 
y amortigua el choque de estos en el traslado desde el puerto origen hasta puerto de destino. 
Embalaje externo 
En la trayectoria del transporte internacional, el 
producto estará protegido por una caja de cartón 
corrugado, estas tienen las siguientes medidas (22cm 
x 35 cm x 42 cm), donde almacenara a 30 unidades de 
botellas con nuestro producto.  
                                                     Figura 4: Material del embalaje 
La caja de cartón corrugado posee dos revestimientos externos y uno corrugado interno que 
cumple funciones de amortiguación, con el fin de dar protección a los objetos frágiles en este 










Se tendrá separadores de cartón corrugado incorporados dentro de la caja, debido a la 
fragilidad del envase ya que este es de vidrio, con la finalidad de protegerlo de los golpes que 






  Figura 6: Embalaje interno 
 
Marcas de manipuleo que contendrá el embalaje externo 
 
Indica la posición en la que debe estar el embalaje durante 
el transporte y el almacenamiento. 
 
Advierte que el material transportado es frágil y debe ser 
manipulado con cuidado. 
 
Indica que el material tiene que mantenerse en un ambiente 
seco. 
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Figura 7: Marcas de manipuleo  
Medidas del envase 
Tabla 5: Medida del envase 
 
 
Manejar o manipular con cuidado. 
 
Advierte que debe almacenarse protegido del calor durante 
el transporte y almacenamiento. 
 
Indica que el embalaje no debe rodarse durante su 

























     Figura 9: Medida del envase secundario 
Por otro lado, el etiquetado de nuestro producto también es de suma importancia ya que nos 
regiremos de las normas indicadas por nuestro país objetivo. Es por ello que, Siicex en su 
“Guía de requisitos sanitarios y fitosanitarios para exportar alimentos a la Unión Europea” 
nos indica que el etiquetado de nuestro producto, al estar dentro de la lista de los productos 
que necesitan etiquetados, está obligado a tener lo siguiente:  
• Denominación de venta (nombre del producto)  
• Listado de ingredientes  
• Cantidad neta de la bebida  
• Fecha de vencimiento  
• Condiciones para su conservación y de utilización  
• Nombre o razón social y la dirección del fabricante o del envasador 
 
 
Altura: 18.00 cm 
Largo: 38.00 cm 





CAPÍTULO 2 - ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
2.1 DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 
El actual trabajo de investigación plantea la exportación de bebidas a base de maracuyá con 
pitahaya que permitan el consumo de productos naturales al mercado holandés, debido a que 
el mercado destino que hemos elegido está atiborrado de bebidas hechas a base de insumos 
químicos.  
 
Así mismo, se ha podido observar en base a investigaciones y resultados estadísticos que el 
mercado de frutas y bebidas saludable ha tenido un crecimiento significativo en la última 
década.  Es por ello, que resulta altamente provechoso ingresar a este mercado ofreciendo este 
tipo de bebidas las cuales hay en poca cantidad en comparación con las bebidas energizantes 
o estimulantes que no son naturales las cuales tienen altos niveles de azúcar y otros químicos 
que dañan a la salud del consumidor. 
 
En consecuencia, esta necesidad de consumir bebidas naturales por parte del consumidor 
neerlandés nos apertura una ventana de ingreso ofreciendo un producto el cual permita cumplir 
las expectativas y requisitos relacionados al ámbito nutricional de la persona.  
La investigación nos va a permitir determinar, la relación entre la bebida natural a base de 
maracuyá con pitahaya y el bienestar de la salud de los habitantes del país destino. De esta 
manera se podrá aportar un nuevo mercado de bebidas provenientes de Perú a Holanda, 









2.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO/PUBLICO OBJETIVO 
 
2.2.1 Objetivo General. 
Desarrollar un plan de negocio con destino al mercado neerlandés, para la 
exportación de las diversas bebidas naturales a base de maracuyá. 
 
2.2.2 Objetivo Secundarios. 
• Definir la estrategia de mercado, permitiéndonos identificar qué táctica pueda llevar 
al objetivo elemental, el cual es posicionar el producto y tener una ventaja 
competitiva que sea sostenible. 
 
• Estudiar e investigar el mercado neerlandés, el cual nos dará paso a identificar el 
público objetivo, ya sea: niños, jóvenes o adultos.  
 
• Determinar que frutas tropicales son los de mayor demanda en Holanda para poder 
ser reconocido a primera vista por el púbico neerlandés. 
 
• Difundir las riquezas naturales de nuestro país elaborando productos de alta calidad 










2.3 IDENTIFICACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO/PÚBLICO OBJETIVO 
Países Bajos - Holanda 
Los Países Bajos es un país el cual está compuesto por 12 provincias. Cuenta la historia 
que en el año 1795 la república fue conquistada por los franceses hecho que hizo que se 
convirtiera en la República de Bátava. Luego de ello, en 1806 Napoleón nombraría rey a 
su hermano Luís, haciendo que el país se convirtiera en un reinado. Pasado el tiempo aún 
con la derrota del hermano de Napoleón los Países Bajos siguieron siendo un reino, y es en 
ese momento donde la zona llamada Holanda fue la que más aportó en aspectos económicos 
y riqueza a toda la nación. Es por ello que en consecuencia hoy en día se suele llamar 
Holanda a este país. 
 
2.4 PERFIL DEL CLIENTE 
Al ser nuestro producto un jugo natural hecho a base de frutas naturales, es importante 
conocer la percepción y las características del consumidor ya sean en su preferencia 
gustativa de los alimentos, así como también en su cultura y demás características. Es así 
que, por medio de esta investigación de mercado, se podrá determinar las características 
importantes de los consumidores neerlandeses lo que nos permitirá ver la preferencia o el 
rechazo del mercado objetivo hacia nuestro producto.  
Para obtener el perfil del consumidor se emplearon fuentes secundarias como revistas en 
páginas web, artículos, documentos y actitudes del consumidor neerlandés.   
De esta manera, Promperú en su Presentación de PDM Países Bajos nos informa que las 
mujeres de este país son los clientes más activos con respecto a alimentos orgánicos ya que 
relacionan a estos productos como puro, natural, sostenible, artesanal y auténtico. Así 
mismo, suelen comprar en supermercados y tiendas especializadas, siendo los rangos de 
edad que más consumen entre 35 a 55 años de edad. Promperú detalla también, que de 
estos compradores un 65% tienen un estilo de vida saludable siendo estos compuestos 
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por un 5% los cuales son compradores leales, un 20% son compradores frecuentes y un 
40 % son compradores eventuales de alimentos orgánicos. 
























MATRIZ DE CONSISTENCIA 
PROBLEMA DE INVESTGACIÓN OBJETIVOS DE INVESTIGACIÓN HIPÓTESIS VARIABLE MÉTODO 





naturales a base 































Encuesta    
¿El plan de negocio de 
exportación de bebidas 
naturales a base de 
maracuyá y pitahaya tendría 
aceptación en Ámsterdam – 
Holanda? 
  
Desarrollar un plan de 
negocio con destino al 
mercado neerlandés 
El plan de negocio de 
exportación de bebidas 
naturales a base de maracuyá 
con pitahaya tendrá éxito en 
el mercado neerlandés  
PROBLEMA ESPECÍFICOS OBJETIVO ESPECÍFICOS HIPÓTESIS ESPECIFICOS 
¿La exportación de bebidas 
naturales al mercado 
neerlandés tiene una buena 
estrategia de mercado para 
generar una alta demanda?  
Desarrollar y determinar una 
estrategia de mercado para la 
exportación de bebidas 
naturales al mercado 
neerlandés    
La estrategia de mercado para la 
exportación de bebidas naturales 
tendrá un diseño acorde a la 
exigencia del país 
¿El mercado neerlandés es un 
mercado que tiene una alta 
demanda en los productos de 
exportación de bebidas 
naturales? 
Estudiar e investigar la 
demanda de bebidas naturales 
del mercado neerlandés 
Ámsterdam sería nuestro 
mercado con alta demanda para 
la exportación de bebidas 
naturales 
¿De qué manera influye el 
nivel de exportaciones de 
bebidas naturales en la 
demanda del mercado 
neerlandés? 
Determinar de qué manera el 
nivel de exportaciones de 
bebidas naturales influye en la 
demanda del mercado 
neerlandés 
El nivel de exportaciones de 
bebidas naturales influiría en la 
demanda del mercado 
neerlandés. 
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o Técnicas e instrumentos de medición:  
Los instrumentos de medición que se utilizarán para el plan de negocio es el 
cuestionario. Con el objetivo de obtener información acerca de las preferencias, sus 
opiniones, conocimientos, actitudes o sugerencias. Se plantea el siguiente 
cuestionario: 
• El Cuestionario: Las respuestas son formuladas por escrito en una encuesta. 
 
𝑛 =  
𝑁
(𝑁 − 1) ∗ 𝐾2 + 1
 
Donde:  
N = Total de población en Ámsterdam es de 854, 047 personas 
K = Margen de error es del 5% 
  
Cuyo resultado de “n” fue de 400 personas que residan en Ámsterdam con un 
margen de error del 5%, las cuales van a ser encuestadas mediante correos 












         Encuesta N° __ __ __ 
    Sexo:     Edad: __ __ 
OBJETIVO: Conocer si la bebida natural a base de maracuyá y pitahaya tendrá buena 
aceptación en el mercado neerlandés. 
 
1. ¿En qué temporada consume mayormente bebidas naturales? 
 
a) Verano     d) Otoño                                                                                                           
b) Invierno                                           e) Primavera 
2. ¿Qué piensa sobre el consumo de bebidas naturales?  
 
a) Importante    c) No importante                                                                      
b) Necesario 
3. ¿Qué es lo primero que te fijas o fijarías al comprar uno de estos productos?  
 
a) La calidad                 d) La marca                                                                       
b) El precio    e) La presentación 
c) El sabor     f) Otro mencione: _____________ 
4. ¿Qué fruta es preferida por usted? ¿Cuánto es el precio que pagas por ese producto? 
Marcar solo una opción y colocar el precio 
 
a) Lúcuma                                        d) Aguaymanto                                                                        
b) Pitahaya    f) Otro mencione: _____________ 
c) Maracuyá  
5. ¿Qué opinas del precio de las bebidas naturales? 
 
a) Es accesible                                       c) Es justificado  
b) Es caro                                          
6. ¿Cuánto influye la publicidad en tu decisión de compra? 
 
a) Bastante                                        d) Nada                                                                       



















7. ¿Con qué frecuencia consume este tipo de bebidas naturales?  
 
a) 1 vez al día                                       c) 3 veces al día                                                                       
b) 2 veces al día    d) Otro mencione: __________        
8. ¿A qué lugares suele ir a comprar estos productos?  
 
a) Centros comerciales                        d) Tiendas especializadas                                                                      
b) Bodegas     e) Vía online 
c) Supermercados    f) Otros mencione: _________                                          
9. ¿De qué material te gustaría que sea el envase de este producto?  
 
a) Tetrapac                                        c) Vidrio                                                                       
b) Vidrio                                        d) Otros mencione: _________ 
10. ¿Consumirías una nueva bebida natural a base de maracuyá y pitahaya?  
 
a) Si                                        























o Técnicas e instrumentos de medición para el distribuidor:  
Así mismo, utilizaremos un instrumento de medición adicional el cual estará dirigido 
a los distribuidores exactamente que estén importando a Holanda ya que serán nuestro 
mercado objetivo con el cual trabajaremos. Con el objetivo de obtener información 
acerca de las preferencias, sus opiniones, conocimientos, actitudes o sugerencias. Se 
plantea el siguiente cuestionario: 
 
• El Cuestionario: Las respuestas son formuladas por escrito en una 
encuesta. 
 
𝑛 =  
𝑁
(𝑁 − 1) ∗ 𝐾2 + 1
 
Donde:  
N = Total de población en Ámsterdam es de 854, 047 personas 
K = Margen de error es del 5% 
  
Cuyo resultado de “n” fue de 400 personas que residan en Ámsterdam con un 
margen de error del 5%, las cuales van a ser encuestadas mediante correos 












         Encuesta N° __ __ __ 
Nombre de la empresa: ___________________ 
OBJETIVO: Conocer si la bebida natural a base de maracuyá y pitahaya tendrá buena 
aceptación en el mercado neerlandés. 
 
1. ¿En qué temporada se distribuye mayormente bebidas naturales? 
 
a) Verano     c) Otoño                                                                                                           
b) Invierno                                           d) Primavera 
 
2. ¿Qué tipo de mercado es al que mayormente distribuye bebidas naturales?  
 
a) Mercado     c) Tienda especializada 
b) Supermercado    d) Vía web 
 
3. ¿Asiste a ferias habitualmente?  
 
a) Si      
b) No     
 
4. ¿Qué sabor de fruta es la más solicitada por su cliente? 
 
a) Lúcuma                                        d) Aguaymanto                                                                        
b) Pitahaya    e) Otro mencione: _____________ 
c) Maracuyá  
 
5. ¿Qué opinas del precio de las bebidas naturales? 
 
c) Es accesible                                       c) Es justificado por su calidad                                                                      

















6. ¿Cuánto influye el marketing en tu decisión de compra? 
 
a) Bastante                                        c) Nada                                                                       
b) Poco                                          
 
7. ¿Con qué frecuencia solicita este tipo de bebidas naturales?  
 
c) 1 pedido por mes                             c) 3 pedidos por mes 
d) 2 pedidos por mes  d) Otro mencione: __________       
  
8. ¿En qué medida el consumidor neerlandés valora los productos naturales?  
 
d) Poco                          d) Bastante 
e) Nada    
 
9. ¿De qué material se suele distribuir mayormente este producto?  
 
c) Tetrapac                                        c) Vidrio                                                                       
d) Vidrio                                        d) Otros mencione: _________ 
 
10. ¿Crees que tendría acogida una nueva bebida natural?  
 
c) Si                                        


















2.5 ESTUDIO DE LA DEMANDA 
En el siguiente estudio de la demanda observaremos el comportamiento de las exportaciones que 
ha realizado Perú en base a los insumos principales de los cuales está fabricado nuestro producto. 
Perú tiene gran cobertura en cuanto a la producción de maracuyá y pitahaya.  
En la siguiente tabla se observará que son los Países Bajos quien lidera la lista de países 
importadores de estos frutos. 
Tabla 7: Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Perú 
Importadores 
2016 2017 2018 
Cantidad exportada, Kilograms Cantidad exportada, Kilograms 
Cantidad exportada, 
Kilograms 
Países Bajos  9.569.365 12.653.483 17.342.060 
Rusia, Federación de  2.627.673 4.623.620 5.689.844 
Reino Unido  2.396.913 3.107.037 2.715.021 
Estados Unidos de América  347.388 917.142 1.365.713 
Canadá  780.071 1.207.526 1.210.682 
Hong Kong, China  274.399 708.381 1.141.258 
Emiratos Árabes Unidos  722.670 972.980 643.185 
España  100.027 207.610 560.740 
Italia  76.635 332.094 479.912 
Egipto    394.331 464.640 
Fuente: Cálculos del CCI basados en estadísticas de UNCOMTRADE. 
Es así que la tabla presentada muestra a Países Bajos como el principal comprador de frutas frescas 
como el maracuyá y pitahaya. Por otro lado, es Perú quien ocupa el segundo lugar como país 
proveedor para los Países Bajos teniendo una importante participación en ese mercado. Es por ello 
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que, podemos deducir que somos productores potenciales para este país seguido de España quien 
ocupa el primer lugar según la fuente de Trademap. 
Tabla 8: Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Países Bajos 
Exportadores 
2016 2017 2018 
Cantidad importada, Toneladas Cantidad importada, Toneladas Cantidad importada, Toneladas 
España  13.189 14.774 13.607 
Perú  5.794 8.223 12.279 
Colombia  9.380 9.765 10.980 
Bélgica  6.708 8.183 8.225 
Reino Unido  324 712 5.250 
Alemania  1.947 3.020 3.797 
Turquía  2.620 2.068 2.655 
Sudáfrica  3.696 3.954 1.826 
India  981 1.505 1.803 
Ghana  1.486 1.683 1.765 
Fuente: Cálculos del CCI basados en estadísticas de UNCOMTRADE. 
 
Luego de haber observado los siguientes cuadros donde detallan claramente que Perú es un 
proveedor importante para Países bajos con respecto a la partida N°081090, el cual nos da un 
panorama positivo respecto al conocimiento de las frutas las cuales componen nuestro producto 
final.  
A continuación, procederemos a ver el comportamiento de la partida arancelaria de nuestro 
producto:  
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Tabla 9: Lista de los importadores para el producto seleccionado  
Importadores 










Reino Unido  189.356 Toneladas 272.556 Toneladas 292.140 Toneladas 
Francia  162.958 Toneladas 244.852 Toneladas 250.069 Toneladas 
Iraq  273.526 Toneladas 211.447 Toneladas 163.788 Toneladas 
Alemania  61.038 Toneladas 137.460 Toneladas 151.225 Toneladas 
Omán  125.182 Toneladas 109.660 Toneladas 113.734 Toneladas 
Emiratos Árabes Unidos  110.867 Toneladas 103.663 Toneladas 103.747 Toneladas 
Países Bajos  56.554 Toneladas 51.959 Toneladas 58.225 Toneladas 
Kuwait  38.108 Toneladas 48.708 Toneladas 53.059 Toneladas 
Bélgica  53.684 Toneladas 56.647 Toneladas 51.279 Toneladas 
Arabia Saudita  58.257 Toneladas 51.440 Toneladas 50.408 Toneladas 
Fuente: Cálculos del ITC basados en estadísticas de UN COMTRADE e del ITC. 
 
En la tabla presentada se puede observar que el Reino Unido ocupa el primer lugar en 
importaciones respecto a la partida la cual pertenece nuestro producto. Así mismo, observamos 
que nuestro mercado objetivo el cual es Países Bajos ocupa el puesto siete, lo cual nos da una 





CAPÍTULO 3 – PLANTEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
3.1 ESTRATEGIA 
La estrategia que se implementará en el presente plan de negocio es mediante el canal de 
distribución largo en donde el ingreso al mercado neerlandés será mediante distribuidores 
mayoristas los cuales les suministraremos nuestros jugos en donde ellos se encargarán de 
almacenar y poner a disposición de los consumidores a través de una serie indefinida de otros 
intermediarios.  
Es así que, podemos citar que esta estrategia tiene como ventaja que no corremos los riesgos de 
inversión en el país destino, así mismo es una buena estrategia de entrada ya que al ser nuevos y 
con poca experiencia en el rubro corremos menor riesgo. Sin embargo, esta estrategia también nos 
limita al no poder tener un contacto directo con los consumidores finales quienes son los que van 
a darnos su aprobación de nuestro producto exportado.  
Es por ello que esta estrategia resulta ser una medida primaria para poder ingresar en este mercado 
europeo el cual es muy exigente. 
 
3.2. MISIÓN Y VISIÓN DEL NEGOCIO 
 
3.2.1  MISIÓN 
Ingresar al mercado holandés un producto natural de alta calidad, cumpliendo con la expectativa 
del cliente final y dando a conocer las riquezas naturales de nuestro país. 
 
3.2.2 VISIÓN 
Ser los líderes en exportación de bebidas naturales de Perú para el mundo, generando bienestar en 





3.2.3  VALORES 
 
➢ Compromiso  
En Dalex natural SAC nos encontramos comprometidos en satisfacer las necesidades de los 
clientes y consumidores finales, investigando detenidamente sus preferencias para sobrepasar 
sus expectativas generando una lealtad hacia nuestro producto. 
➢ Creatividad 
Generamos permanentemente aportes nuevos y creativos los cuales contribuyen a la mejora de 
Dalex natural SAC. 
➢ Trabajo en equipo 
En Dalex natural SAC trabajamos con seguridad y compromiso entre los miembros del proceso 
productivo y el administrativo motivando a la empresa a generar un valor agregado a cada uno 
de sus productos. 
➢ Excelencia y calidad 
Trabajamos de manera eficaz y eficiente, incrementando valor a nuestro producto en cada 
proceso productivo, garantizando un producto excelente y de buena calidad para nuestros 
clientes. 
 
3.3 OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
 
✓ Obtener lealtad por parte de nuestros clientes mediante un óptimo servicio. 
✓ Conseguir alianzas estratégicas con los distintos distribuidores del país. 
✓ Llegar a nuevos mercados. 
✓ Incrementar la cartera de productos. 
✓ Difundir el consumo de la pitahaya u otras frutas poco conocidas en el mercado 
neerlandés enfatizando que es un beneficioso para la salud. 
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3.4 VENTAJA COMPETITIVA 
 
La ventaja competitiva que plantearemos mediante la exportación y venta del jugo de la bebida 
natural a base de maracuyá con pitahaya será la diferenciación del producto, en donde se resaltará 
su composición natural y salubre que posee. Además, se resaltará lo beneficioso para la salud, ya 
que es un producto que tiene la fusión de dos frutas altamente ricas en proteínas y energizantes 
naturales. Al agregar la pitahaya a la bebida de maracuyá tendremos un plus debido a que este no 
es muy comercializado en este país. 
3.5 ANÁLISIS FODA 
 





1. Contamos con proveedores potenciales de maracuyá 
y pitahaya. 
2. Tenemos conocimiento del proceso de exportación. 
3. Fácil acceso a las diversas frutas en el Perú. 
4. Producto altamente natural. 
 
1. Falta de experiencia en el mercado. 
2. Falta de difusión de la pitahaya. 
3. No contamos con una amplia cartera de clientes. 
4. Variación en los precios por parte de los 
proveedores de pitahaya 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
 
1. Holanda país que está enfocado en preservar el 
bienestar humano. 
2. Aumento de la demanda para productos naturales. 




1. Aumento de empresas competidoras. 
2. Compañías más sólidas. 
3. Productos sustitutos en el mercado neerlandés. 
4. Competencias desleales. 
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CAPÍTULO 4 – PLAN DE EXPORTACIÓN 
 
Para llevar a cabo el proceso de exportación de bebida de néctar natural de maracuyá y pitahaya, 
debemos de tomar en consideración los pasos solicitados comenzando desde la obtención de las 
frutas hasta el envío al cliente objetivo. Es por ello que a continuación nombraremos a los 
principales proveedores de las dos frutas base de nuestro producto. 
PROVEEDORES DE LA FRUTA PITAHAYA 
Como bien se explica en el Perú se está impulsando la siembra y cosecha de este producto, desde 
el año 2013, cabe recalcar que es una fruta con mucha acogida en el continente europeo. Debemos 
tener en cuenta que la producción de esta fruta se pueda dar todo el año, pero hay meses en los 
cuales la producción es mayor.  
Tabla 11: Tiempo de cosecha de la pitahaya 
 
Por lo cual se va tomar dos proveedores en los casos que la producción sea baja en el caso del 
mes de mayo. 
BAUDELIO ANGULO  
El señor Baudelio es uno de los iniciadores de la siembra de esta fruta en el Valle Chicama ubicada 
en la provincia de Ascope La Libertad Perú, Baudelio Angulo es un productor de pitahaya en la 
cual su producción es entre 7 toneladas a 12 toneladas por hectárea. El precio de la pitahaya lo 




Figura 10: Mapa de La Libertad      
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ADÁN ÁNGELES ZUTA  
 
Productor de la fruta pitahaya cuenta con 4 hectáreas de 
plantación de esta fruta, se encuentra ubicado en el distrito de 
Churuja, es uno de los doce distritos de la Provincia de Bongará, 
ubicado en el Departamento de Amazonas en el norte del Perú. 
Su producción es entre 7 – 15 toneladas por hectárea y la venta 
es entre 8 soles a 10 soles por unidad 
 
 
Figura 11: Mapa de Amazonas 
DIONICIO ROMERO  
La hacienda voluntad de dios, provincia de Huaylas departamento de Áncash, el productor indica 
que su producción más alta se da en los meses de enero, febrero, marzo y abril que fue de 16 
toneladas, en los meses de menor producción cosecha 6 toneladas por dos hectáreas, El precio de 
la fruta es de 9 soles por kilo. 










Figura 12: Dionicio Romero      
Figura 13: Mapa de Ancash 
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PROVEEDORES DE LA FRUTA MARACUYA 
ASOCICION DE PRODUCTORES DE MARACUYA  
Debemos tener en cuenta que nuestros proveedores deben ser confiables, pero así también deben 
presentar un producto adecuado para la elaboración de nuestra bebida, es por ello que al realizar 
la compra se llega a un acuerdo sobre la mercadería en este caso la fruta de maracuyá. A 
continuación, se presentará a nuestros proveedores. 
PRODUCTORA KELI JARA PEDROSO 
Quien se encuentra en la provincia de Huaral, distrito de 
Aucamalla, ubicado en el departamento de lima, cuenta con 4 
hectáreas de producción de esta fruta, la cual produce entre 20 
mil kilogramos a 30 mil kilogramos por hectárea. 
PRODUCTOR NOE PRADO  
El señor Noe Prado cuenta con 5 hectáreas de producción de 
esta fruta de maracuyá también se encuentra ubicado en la 
provincia de Huaral, distrito de Aucamalla, ubicado en el 
departamento de lima, su producción se da desde 20 mil 
kilogramos a 25 mil kilogramos por hectárea.       
          
Figura 14: Mapa de Huaral  
PRODUCTOR DON FERNANDO 
También ubicado en provincia de Huaral distrito de Aucamalla, cuenta con 5 hectárea de 
producción de la fruta maracuyá y su producción es entre 15 mil kilogramos a 20 mil kilogramos 
por hectárea. 
 
               Figura 15: Fruta de maracuyá       
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Luego de conseguir los insumos principales, estos serán trasladados a la empresa para continuar 
con el proceso de producción. 
Por otro lado, las empresas la cuales brindarán el proceso logístico para que las frutas puedan 
llegar en óptimas condiciones para el proceso de producción serán las empresas Alfrimac Perú 
SAC y Frio cargo. 
ALFRIMAC PERU SAC. 
Empresa altamente especializada en 
todo lo que es logística en frio, la cual 
también ofrece servicio de 
almacenamiento, manipulación 
integral, control e informe de 
productos, stocks y despachos cuenta 
con camiones refrigerados y 
congelados; y Transporte refrigerado a 
nivel nacional con flota de diferentes 
capacidades. 
       Figura 16: Logo de Alfrimac 
 
FRIO CARGO 
Empresa peruana que brinda el servicio de Transporte y 
distribución de carga refrigerada a nivel local y nacional. 
Cuenta con una flota moderna de vehículos con capacidad de 
hasta 8TN de carga, así mismo sus colaboradores son 
especialistas en rutas de Lima metropolitana y principales 
caminos del Perú. 
 
 
           Figura 17: Publicidad de Frio Cargo 
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Luego de tener la materia prima directa en nuestra empresa, el siguiente paso es el proceso de 

















   Fuente: Elaboración propia 









A continuación, luego de pasar por el proceso de producción se obtiene el producto final el cual es 
la bebida natural de néctar a base de maracuyá y pitahaya se procederá a introducirlos en su envase 
primario el cual serán las botellas de vidrio. Para este proceso de envasado contaremos con el 
siguiente proveedor: 
 
ENVASES DEL PERU WILDOR 
Empresa que se dedica a la elaboración de envases 
de vidrio para alimentos (aceites, agua, jugos y 
salsas) y bebidas alcohólicas (cerveza, licores, 
piscos y vinos), así también elabora la tapa de los 
mismos, por lo cual nos permite obtener el envase 
ideal que contendrá a nuestro producto.  
 
                Figura 18: Logotipo de Envases del Perú Wildor E.I.R.L 
 
Posteriormente, cuando se obtenga el producto procederemos a hacer el llenado del contenedor 
para luego ser transportado hacia el puerto del Callao, el cual será el puerto de origen, en esta fase 
del proceso exportación el traslado local estará a cargo de la empresa Depisa. Luego, el contenedor 
una vez llegue al puerto pasará por las gestiones aduaneras y será embarcado en un buque con 
dirección al puerto destino el puerto de Ámsterdam el cual ocupa el segundo lugar en los puertos 
de Holanda y quinto puesto en Europa. El tiempo de demora para llegar al puerto destino es de 25 
días aproximadamente. Cuando la mercancía llegue al puerto destino el distribuidor elegido se 
hará responsable y gestionará los tramites de aduana para que la mercancía sea nacionalizada y 
pueda ser llevada a su almacén. 
Sin embargo, para que el distribuidor no tenga inconvenientes en retirar la mercancía en el puerto 
destino, necesitará la documentación necesaria la cual incluye: Certificados de medidas sanitarias 
y fitosanitarias, DUA, etc. 
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Prosiguiendo con las fases para la exportación, debemos de contactarnos con nuestros futuros 
compradores, donde negociaremos los detalles de la compra-venta de la bebida natural de néctar a 
base de maracuyá y pitahaya. 
Es por ello que, el incoterm acordado con nuestro cliente objetivo es el FOB (Free on Board). Se 
decidió tomar este incoterm debido a que la empresa Dalex Natural SAC es una empresa que recién 
se está estableciendo en el mercado nacional e internacional, con lo cual mediante este incoterm 
















Figura 20: Medidas de la caja 
Altura: 18.00 cm 
Largo: 38.00 cm 
Ancho: 31.5 cm 
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Figura 21: Medida de pallet 
 
 

























ALTURA DE 8 PISOS 
 
Figura 23: Forma final del apilamiento 
 
MEDIDAS DEL CONTENEDOR DE 20 PIES 
 





✓ El ingreso de nuestra bebida tiene un valor agregado importante debido a que el mercado 
neerlandés no conoce la pitahaya. 
✓ El mercado neerlandés es ideal para nuestro producto debido a que en los últimos años ha 
ido aumentando el consumo de bebidas naturales. 
✓ El plan de negocio de bebidas naturales de néctar a base de maracuyá y pitahaya es rentable 
en el mercado neerlandés. 
✓ Hay una gran cantidad de distribuidores en el rubro de bebidas naturales con lo cual nos 



















✓ Hacer mayor publicidad al fruto de pitahaya para que tenga mayor acogida en el público 
final, causando que los distribuidores demanden más bebidas a nuestra empresa. 
✓ Contar con una planta de producción para no depender de sub contratantes. 
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